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I. INTRODUCCIÓN  
 
 
En la actualidad, Chile tiene una realización de deportes y actividad 
física muy baja, según la revista latinoamericana POLIS menos del 20% de 
los chilenos realiza actividad física con regularidad lo que ha llevado a altos 
porcentajes de obesidad y sobrepeso en la población.  
 
La obesidad infantil es el principal problema, ya que según el estudio 
realizado por la Junta Nacional De Auxilio Escolar y Becas (JUNAEB), el 
porcentaje de obesidad y sobrepeso han aumentado desde el año 1987 a la 
actualidad llegando a un 25 % de sobrepeso y un 25% de obesidad, Además 
un estudio hecho por el Instituto de nutrición y tecnología de los alimentos 
(INTA) en los últimos SIMCE de educación física en colegios de la comuna 
de Peñalolén y La Reina muestran valores superiores al 30% en obesidad y 
sobrepeso en los años 2016 y 2017. Esto se suma al estudio realizado por 
INTA que afirma que el avance de la obesidad en chile no se detiene y que 
actualmente se posiciona en el primer lugar en América Latina y sexto lugar 
a nivel mundial en obesidad infantil, el análisis afirma que el 70% de los 
niños de las nuevas generaciones podría llegar a ser obeso en un futuro 
próximo.  
 
La condición física es un factor muy importante para tener en 
consideración pues determina la calidad de vida en la adultez de la persona, 
ya que tiene relación con la prevención de enfermedades crónicas no 
transmisibles como la hipertensión y diabetes. Por esto es muy importante 
que los padres tengan esta información para que ellos mismo empiecen a 




Los deportes en chile son practicados de forma amateur y profesional, 
y a la hora de elegir no existen limitaciones, ya que se pueden practicar una 
variedad de deportes y cada zona del país ofrece condiciones ideales para 
diferentes actividades. Como por ejemplo el norte de Chile cuenta con 
montañas y volcanes para poder practicar deportes de montañismo, la zona 
central en época de invierno cuenta con las mejores pistas de esquí y 
snowboard y la zona sur tiene embalses, ríos, lagos y lagunas para la 
práctica de deportes náuticos. 
 
Aunque en la gama de deportes que se practican en el país es amplia, 
el futbol es el deporte preferido de las personas y así lo confirma una 
encuesta realizada por el ministerio del deporte en el año 2012, dando como 
resultado que el 26,1% de los chilenos practican el futbol o uno de sus 
derivados (futbolito, baby futbol, futsal, etc.)  
 
Pero el futbol no solo es el más preferido por las personas, también 
es un deporte que mueve grandes sumas de dinero a nivel mundial a través 
de distintos medios ya sean comprando los productos como también 
admirando el deporte a través de la televisión o asistiendo a estadios. Es 
por eso, que la motivación para realizar este trabajo es la oportunidad de 
negocio que genera este deporte en particular.  
 




 Como se menciona anteriormente, la actividad física realizada por los 
chilenos es baja y debido a esto se encuentran graves problemas de 
obesidad y sobrepeso. Este proyecto está en marcha debido a que es una 
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oportunidad de negocio a evaluar, pero también fomenta la actividad física 
en las personas. 
  
 Practicar un deporte como lo es él futbol es una excelente forma de 
actividad física, ya que además de conseguir desarrollo muscular, pérdida 
de peso o reducción de grasas, es un deporte en cual tienes la experiencia 
de relacionarte con más personas. Además de conseguir privilegios de forma 
física también ayuda con la salud mental liberándote de estrés, mejorando 
las relaciones sociales y la autoestima. en fin, el deporte te hace sentir 
saludable y en buen estado. 
 
 Al analizar la actividad física que realizan los chilenos en la actualidad 
es de suma importancia colaborar con espacios y productos para facilitar la 
realización de deportes en las personas. Contar con el espacio apropiado y 
la indumentaria correcta es factor fundamental. Ya que la persona deseara 
realizar el deporte de la manera más cómoda posible. 
 
I.2 Breve discusión bibliográfica 
 
 
¿Por qué hacer ejercicio es saludable para tu cuerpo y salud mental? 
 
 El ejercicio es una parte muy importante del estilo de vida saludable 
de una persona. Pues este previene problemas de salud, fuerza, aumenta la 
energía, mantiene un peso corporal saludable y puede ayudar a reducir el 
estrés. 
 
 Los beneficios que tiene el deporte son amplios tanto como para niños 
y jóvenes como para los adultos. Mantener el cuerpo de un niño saludable 
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y con actividad física reduce los posibles problemas de salud en tan delicada 
edad.  
 
 El deporte es una actividad física en la cual todo el mundo puede 
beneficiarse. Según el Dr. Salvador Giménez “la cantidad mínima de 
actividad física necesaria para prevenir enfermedades es de 30 min diarios 
de tipo moderado”. también comenta que “si nunca ha realizado actividad 
física, puede empezar por unos minutos de actividad al día y aumentar el 
ritmo gradualmente, hasta llegar a los 30 minutos.”  
 
 Hacer ejercicio es importante, pero este también corre riesgos de 
lesiones, por este motivo es fundamental tener en cuenta lo que el cuerpo 
puede ofrecer. Según la compañía Bupa (British United Provident 
Association) “para evitar lesiones durante el ejercicio se recomienda 
incorporar el calentamiento y el enfriamiento a su rutina; realizar 
estiramiento antes y después del ejercicio para aumentar la flexibilidad; 
mantenerse hidratado y coma los alimentos correctos antes, durante y 
después del ejercicio”.  
 
 Como se comenta anteriormente el deporte es una manera de tener el 
cuerpo en un buen estado físico y mental. Pero a la hora de hacer deporte 
ahí muchos factores que pueden afectar a no realizar esta actividad. La 
profesora de medicina Sherry Pagoto de la universidad de Massachusetts 
en uno de sus artículos publicado en el portal Psychilogy Today dice “que 
los más difícil es poder superar el rechazo psicológico que se genera a raíz 
de las muchas situaciones incomodas que se experimentan a la hora de 
hacer ejercicios. Sudar, pasar frio, sentirse sin aliento, los dolores 
musculares o el sacrificio que implica hacer deporte son los elementos que 
juegan constantemente con la mente y que suelen entrar a menudo en una 
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confrontación con la voluntad de las personas. Agregando que considera 
que la incomodidad de esas situaciones es algo temporal y que el cuerpo 
humano se adapta a las nuevas experiencias.” 
 
 Por otro lado, las personas desisten de hacer deporte tan solo por el 
hecho de no ver resultados en un plazo corto. El centro alto rendimiento de 
España menciona “que lo más recomendable es entender que se trata de un 
proceso lento, que se requiere voluntad y dedicación para que con el tiempo 
pueda ver su recompensa.” 
 
 El deporte o ejercicio físico, en definitiva, contribuye de gran forma al 
estado físico y mental. Investigadores y científicos del Instituto de 
neurociencia del Trinity College de Dublin, Irlanda, comparte “que una de 
las razones claves para tener beneficios en nuestro cerebro a la hora de 
hacer deporte, es el aire. Menciona que el cerebro de una persona adulta 
consume hasta el 20% del oxígeno que respiramos, al hacer ejercicio físico 
la sangre irriga el cerebro de forma más intensa, llevando consigo más 
cantidad de oxigeno que ayuda a estimular la creación de nuevas células 
del sistema nervioso central (neuronas y células gliales).”  
 
 Incrementar el número de neuronas ayuda a generar lo que los 
investigadores llaman “reserva cerebral”. Según estos investigadores dicen 
“que este incremento puede compensar en parte la perdida de células 
nerviosas a medida que nos hacemos mayores. por lo tanto, una persona 
que realiza deporte mantiene su mente más sana que una persona con 
menor reserva mental”. 
 
 Debido a todas estas investigaciones hacer deporte de una manera 
organizada y constante como por ejemplo subir escaleras, caminar o trotar, 
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etc. Nos ayuda a mantener una salud física y mental. Elegir un deporte en 
particular también es una buena forma de ejercitar el cuerpo, buscar 
entrenar con un amigo es más divertido que entrenar solo, la mayoría de 
los deportes como el futbol son ejercicios que se hacen con más gente, un 
compañero de ejercicio puede mantenerte motivado y se genera una 
competencia sana entre los participantes. 
  
I.3 Contribución del trabajo 
 
 
 Un estilo de vida saludable es sinónimo de salud y felicidad plena, se 
puede conseguir muy fácilmente adoptando las conductas adecuadas. Este 
proyecto en particular tiene como objetivo proporcionar el espacio y los 
productos para realizar un deporte en particular de la mejor forma posible. 
También contará con la participación de la municipalidad donde facilitará 
el espacio para que el deporte en los jóvenes y niños siga vivo. 
 
I.4 Objetivo general 
 
 
 Evaluar la factibilidad de implementar una tienda deportiva con 
arriendo de complejo deportivo para promover el deporte en los clientes.  
 
I.4.1 Objetivos específicos 
 
 





 Ejecutar un estudio técnico, para determinar el tamaño óptimo de 
producción, localización, instalaciones y organización requerida. 
 
 Desarrollar un estudio económico – financiero para determinar el 
monto de los recursos económicos necesarios para la realización del 
proyecto. 
 
I.5 Limitaciones y alcances del proyecto  
 
  
 Una de las limitaciones más importante es la fidelidad y veracidad de 
los datos. Se utilizarán fuentes secundarias para obtener la información 
relativa al estudio de mercado. 
 
 Otra limitación la constituye el tamaño de la muestra que se tomará 
en los recintos deportivos, lo que no posibilitará generalizar los resultados 
a obtener. 
 
El proyecto contempla solo la evaluación de la factibilidad del local, 
con una innovación de arriendo y estrategias de ventas. 
  
I.6 Normativa y leyes asociadas al proyecto 
 
 
• Ley 20.019: regula las sociedades anónimas deportivas profesionales. Que 
tengan por objetivo organizar, producir, comercializar y participar en 
espectáculos deportivos. 
• Ley 19.712: ley del deporte. 
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• Ley 19.327: fija normas para prevención y sanción de hechos de violencia 
en recintos deportivos con ocasión de espectáculos de futbol profesional. 
• Ley 3918: ley sobre sociedades de responsabilidad limitada 
• Ley 20.659: simplifica el régimen de constitución, modificación y disolución 
de sociedades comerciales. 
 
I.7. Organización y presentación de este trabajo 
 
 
En el capítulo II se efectuará un estudio de mercado con el fin de 
obtener una idea sobre la viabilidad comercial del proyecto.  
 
Luego en el capítulo III se realizará un estudio técnico para 
contemplar los aspectos operativos necesarios en el uso eficiente de los 
recursos disponibles para el proyecto y se analizará la determinación del 
tamaño optimo del lugar, localización, instalaciones y organización. 
 
Posteriormente en el capítulo IV se analizará un estudio económico y 
financiero donde se comparará los flujos positivos (ingresos) con flujos 
negativos (costos) que genera el proyecto a través de su vida útil, con el 
propósito de asignar óptimamente los recursos financieros. 
 
Por último, en el capítulo V se evaluarán los resultados conseguidos 







II. ESTUDIO DE MERCADO  
 
 
El presente estudio de mercado tiene como objetivo estudiar el 
comportamiento futuro de la demanda y oferta en la que este proyecto 
enfrenta además de identificar la industria en la cual se desarrollará, es 
importante mencionar que es una tienda que se financiará por aportes 
privados, organizaciones, convenios, entre otros. 
 
Esta tienda tiene como objetivo ofrecer productos deportivos para 
practicar futbol o sus derivados y a la vez fomentar el deporte en los niños, 
jóvenes y adultos. El actual estudio de mercado facilitará para la toma de 
decisiones acerca de qué manera es la mejor para la búsqueda del objetivo 
actual del proyecto. 
 
II.1 Análisis de la oferta 
 
 
La oferta es la cantidad de bienes o servicios que un cierto número de 
productores o prestadores de servicios están decididos a poner en la 
disposición del mercado a un precio determinado. 
 
Lo que se busca a través del análisis de la oferta es definir y medir las 
cantidades y condiciones en que se pone a disposición del mercado un bien 
o un servicio.  
 
El estudio del mercado se ha convertido en una herramienta muy útil 
para las grandes compañías, pero también las pequeñas y medianas 
empresas, las cuales deben implementar estas estrategias, para lograr ser 
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competitivas y sobrevivir con los constantes cambios y movimientos del 
mercado. 
 
Es esta la razón más importante para realizar un adecuado estudio 
de la oferta, con el fin de conocer las debilidades y fortalezas que posee la 
competencia directa y de esta forma implementar nuevas y mejores 
estrategias que guíen el camino del éxito del negocio. 
 
El estilo de vida sana de los ciudadanos de Chile obliga a las empresas 
a brindar diferentes alternativas de productos, vestuario y accesorios que 
contribuyan al mejoramiento de la calidad de deporte en las personas. 
Puesto que la mayoría de la población tiene variedades de deportes para 
practicar, es de mucha importancia facilitar productos y escenario para que 
su imagen y comodidad no se vean expuestas. 
 
II.1.1 Análisis de la competencia 
 
 
 La identificación de la competencia se realiza a través de la 
observación de las siguientes tiendas deportivas; 100% futbol; Soccer 
Factory y Soccer Store, que son tiendas que comercializan solo productos 
enfocados en el deporte del futbol. A continuación, se presenta el nombre y 









Tabla II-1: Nombre y ubicación de la competencia. (Tiendas 
deportivas) 
Nombre Ubicación 
100% Futbol Av. Las Condes 13451 
Local 127-128 
Comuna Las Condes 
Soccer Factory Av. Providencia 2529 
Local 21 
Comuna Providencia 
Soccer Store Sta. Magdalena 41 
Local 8 
Comuna Providencia 
Fuente: elaboración propia con información entregada por las páginas de 
internet de cada tienda. 
 
 
Tienda 100% Futbol: Es una tienda que se especializa solo en la 
venta de productos de futbol. Sus productos son facilitados por marcas 
reconocidas como Adidas, Nike, Puma, etc.  
 
 Sus productos son comercializados en once tiendas que están 
distribuidas en Santiago y por vía internet. La tienda evaluada, corresponde 
a la que está ubicada en Av. Las Condes #13451, cuenta con 5 personas 
para comercializar sus productos. Los precios de sus productos son 
relativamente más bajos en comparación con una tienda reconocida como 
Adidas o Nike. También tiene bodega propia y el control de su inventario la 




 En el momento de ingresar a la tienda los vendedores se acercan para 
ayudar al cliente a realizar su compra. Procuran entregar al cliente la 
información del producto, cuenta con vestidores, luego el cliente accede a 
caja para pagar el producto, cabe decir que la tienda ofrece promociones y 
descuentos. 
 
Tienda Soccer Factory: Es una tienda especialista en diseño, 
fabricación y comercialización de ropa deportiva. Esta enfocada en la 
optimización del rendimiento deportivo y su intención es agregar estilo, 
creatividad y comodidad. Cuentan con un equipo de creativos especialistas 
en la industria deportiva textil que se encuentran en permanente 
innovación tanto de estilos como en la calidad de telas, logrando desarrollar 
una tecnología que permita maximizar el rendimiento en los deportistas, 
ayudando a controlar la temperatura y humedad corporal. 
 
Sus productos son comercializados por una tienda en Santiago y por 
vía internet. La tienda cuenta con 4 empleados y una bodega. Se 
caracterizan por una excelente atención al cliente y por la venta de 
productos a través de internet con despacho a domicilio o entrega en la 
tienda. 
 
Tienda Soccer Store: Es una tienda que tiene el fin de proporcionar 
a todos los hinchas del futbol el mayor surtido posible de material original 
de clubes y selecciones del mundo. Mantiene sus estándares de calidad, 
ofreciendo productos 100% originales, tanto en camisetas como en 
estampados, muchos importados directamente desde Europa. Se centra en 
ofrecer a los clientes una atención muy personalizada, procurando que se 
sienta cómodo desde el primer momento en el que ingresa a la tienda, para 
ello cuentan con alrededor de 6 empleados. Tienen como misión la venta de 
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Tabla II-2: comparativa de las tiendas deportivas. 





































Fuente: Elaboración propia 
 
 
 Debido a que no existen tiendas con arriendo de canchas en Santiago 
se analizarán complejos deportivos los cuales serán competencia directa 
para este proyecto. 
 





Tabla II-3: Nombre y ubicación de la competencia. (complejos 
deportivos) 
Nombre Ubicación 
Soccer Pro Francisco Meneses 1580, Ñuñoa, 
Región Metropolitana 
Terra Soccer Williams Rebolledo 1800, Ñuñoa, 
Región Metropolitana 
Total Soccer Av. Maratón 5193, Macul, Región 
Metropolitana 
Club Recrear Av. Quilín 2501, Macul, Región 
Metropolitana 
Mundo Sport El Líbano 5001, Macul, Región 
Metropolitana 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
Soccer Pro: Es un complejo deportivo que atiende de lunes a domingo 
desde las 9:00 horas hasta las 23:00 horas. Cuenta con 7 canchas de 
futbolito de pasto sintético, todas con iluminación artificial. El promedio de 
personas que asisten a este complejo es de 400 personas por día. Ofrecen 
arriendo anual a empresas y producen eventos realizados por Actitud 
Deportiva. Además, cuentan con estacionamiento propio, camarines y un 
espacio llamado El Club House el cual contiene terraza, quincho y tienda 
que vende alimentos y bebestibles.  
 
 Cada cancha mide 60 metros de largo y 40 metros de ancho, este 
complejo se caracteriza por mantener el pasto sintético en buen estado y el 
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costo de arriendo de una cancha se encuentra en el rango de los $22.000 
hasta los $45.000 por hora. 
 
Terra Soccer: Es un complejo deportivo que tiene 4 canchas de 
futbolito y 4 canchas de baby futbol, todas con iluminación y cada cancha 
mide 50 metros de largo y 30 metros de ancho. El valor de arriendo se 
encuentra en el rango de los $25.000 hasta los $45.000 por hora. Además, 
cuenta con estacionamiento propio, camarines y un espacio de ventas de 
productos bebestibles.  
 
Total Soccer: Es un complejo deportivo que tiene 4 canchas de 
futbolito en excelente estado, cada una mide 50 metros de largo y 30 metros 
de ancho. Producen eventos realizados por Total Sport y Total Party. 
Además, cuentan con una cafetería con amplia variedad de líquidos y 
golosinas, y televisores con señales premium de CDF, FOX e ESPN. El valor 
de arriendo esta en el rango de los $25.000 hasta los $35.000 por hora y se 
caracteriza por tener una atención al cliente de calidad.  
 
Club Recrear: Es un complejo deportivo el cual busca brindar el 
mejor servicio para que las personas mejoren su calidad de vida a través del 
deporte, la vida sana y la recreación. Se caracterizan por entregar todas las 
comodidades y servicios relacionados con el mejoramiento de la salud. 
 
Club recrear cuenta con canchas de futbolito, gimnasio y piscina 
dentro de sus tres localidades ubicadas en las comunas de Macul, La 
Florida y La Cisterna. En complejo a evaluar ubicado en Quilín 2501 cuenta 
con gimnasio, estacionamiento, cafetería, 4 canchas de futbolito y 4 




El valor de arriendo de sus canchas se encuentra en un rango de los 
$25.000 hasta los $45.000 por hora y su horario de atención es de las 11:00 
horas hasta las 21:50 horas. Además, este complejo tiene convenios con 
empresas externas que realizan eventos de ligas y fiestas de cumpleaños. 
 
Mundo Sport: Es un complejo deportivo que tiene 8 canchas de 
futbolito, camarines, estacionamientos y cafetería excelentes estado. 
Atiende de lunes a sábado desde las 10:00 horas hasta las 23:00 horas. 
 
Cada cancha mide 60 metros de largo y 30 metros de ancho, las 
cuales al juntar 4 de estas forman una cancha de futbol que mide 120 
metros de largo y 60 de ancho y es utilizada para campeonatos Inter 
escolares y empresariales a través de convenios con empresas externas. 
Estas son de pastos sintético y mundo sport garantiza mantenerlas siempre 
en un excelente estado.  
 
El valor de arriendo de las canchas está en el rango de los $25.000 
hasta los $45.000 por hora. Además, este complejo cuenta con más 














































































Fuente: Elaboración propia 
 
 
II.2 Análisis de la demanda  
 
 
 El análisis de la demanda permite recopilar la información 
secundaria, que es fundamental para el estudio de la viabilidad de la tienda 
deportiva con arriendo de canchas, ya que logra determinar la utilidad de 
la tienda deportiva por medio del consumo de determinado servicio. Se 
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realizo un análisis de la demanda que logre definir el tipo de consumidor, 
dando énfasis a las necesidades y preferencias de los clientes.  
 
II.2.1 Perfil del mercado 
 
 
Geográfica: La concentración del mercado objetivo, se encuentra 
ubicada en la ciudad de Santiago. 
 
Demográfica: La investigación se dirige a niños, jóvenes y adultos 
residentes del sector. Se genero dos encuestas para proyectar la demanda 
y obtener más información sobre futuros clientes. La primera encuesta fue 
relacionada sobre un complejo deportivo y la segunda sobre una tienda 
deportiva. 
 
Las encuestas fueron realizadas vía internet, la cual se obtuvo 
resultados mediante a una muestra de 50 personas cada una. Las 
preguntas que se realizaron en la primera encuesta fueron:  
1. ¿Cuál es su sexo? 
2. ¿Qué edad tiene? 
3. ¿Ha jugado alguna vez futbolito? 
4. ¿Le gustaría en el futuro jugar futbolito? 
5. ¿Con que frecuencia juega usted futbolito a la semana? 
6. Ordene los factores según su grado de importancia a la hora de elegir 
el lugar donde practicar futbolito. (cercanía, precio, entorno en cual 
está ubicado, calidad de las canchas, numero de canchas) 
7. Ordene los factores según su grado de importancia a la hora de elegir 
ir a un complejo deportivo de futbolito. (calidad del pasto sintético, 
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calidad de iluminación, precio de arriendo de cancha, numero de 
estacionamientos, servicios adicionales) 
8. ¿Cuáles son los días que utilizas comúnmente para jugar futbolito? 
9. ¿Cuál de los siguientes horarios es el preferido por usted para jugar 
futbolito? 
10. Según su opinión, ¿Cuál es el numero adecuado de canchas que 
debe tener un complejo deportivo? 
 
Las preguntas que se realizaron en la segunda encuesta fueron: 
1. ¿Cuál es su sexo? 
2. ¿Cuál rango de edad pertenece? 
3. ¿Con que frecuencia visita tiendas deportivas? 
4. ¿Le gusta vestir prendas deportivas? 
5. ¿Qué prenda deportiva compra? 
6. ¿Qué marca acostumbra a comprar? 
7. ¿Cómo acostumbrar a pagar su compra? 
8. ¿Dónde generalmente compra su prenda deportiva? 
9. Cuando elige una prenda lo hace en base a: comodidad, calidad, 
exclusividad, modelo, resistencia, precio, marca. 
10. ¿Cuál es el tamaño de ropa que usted elige? 
11. A la hora de comprar ropa deportiva, ¿Qué tan importante es la 
marca? 
12. A la hora de comprar ropa deportiva, ¿Qué tan importante es la 
comodidad al vestir? 
13. A la hora de comprar ropa deportiva, ¿Qué tan importante es el 
modelo? 
14. A la hora de comprar ropa deportiva, ¿Qué tan importante es su 
calidad y resistencia del material? 
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Psicográfica: Teniendo en cuenta los resultados obtenidos en la 
encuesta realizada para la investigación de mercados, la mayoría de las 
personas desean encontrar un lugar donde sus preferencias en cuanto 
vestimenta deportiva sean comodidad, modelo y calidad. (Figura II-1)  
 
Por beneficios: Según el estudio realizado, se puede determinar que 
las personas frecuentan a ir a tiendas deportivas buscando satisfacer 
necesidades de precios, gustos y calidad. (Figura II-2) 
 
 
Figura II-1: Gráfico de preferencia 
 
Fuente: Encuesta sobre una tienda deportiva. Elaboración propia 
 
 
 El gráfico muestra la preferencia de una muestra de 50 personas a la 
hora de elegir una prenda deportiva, el resultado de está es que las personas 




 A continuación, se observa un gráfico de preferencia de la ubicación 
donde el cliente prefiere realizar su compra. 
 
 
Figura II-2: Gráfico de preferencia 
 
Fuente: Encuesta sobre una tienda deportiva. Elaboración propia 
 
 
En la figura II-2 se observa la preferencia de las personas en cuanto 
a punto de distribución de prendas deportivas, estás prefieren realizar sus 
comprar en tiendas y casas comerciales.  
 
II.2.2 Perfil del cliente 
 
 
 El perfil de cliente para el desarrollo de esta investigación corresponde 




 Personas que desean practicar deporte en complejos deportivos de 
calidad con un factor importante de cercanía y que a la vez busquen 
indumentaria de calidad, moda y exclusividad.  
 
II.2.3 Cuantificación de la demanda 
 
 
 El pronóstico de la demanda es una extensión del análisis de la 
demanda presente, sobre la cual se pretende desarrollar un proyecto. 
Debido a esta razón, los parámetros que indican el tamaño del mercado 
deber ser sometidos a un proceso de refinamiento antes de ser utilizados 
para efectuar proyecciones. 
 
 En la investigación se utiliza el método de observación del 
comportamiento de las ventas y arriendos diarios de cada uno de los 
establecimientos de la competencia directa y se llevó una minuta con los 
productos ofrecidos y las cantidades consumida en un horario definido. 
 
 El pronóstico de cuantificar la demanda de la competencia es 
determinar el número de unidades vendidas y arrendadas de los diferentes 
productos en un periodo de tiempo y de esta forma estimar el porcentaje de 
participación que tendrá la tienda deportiva con arriendo de canchas con 
respecto a sus competidores y por ende conocer la capacidad instalada que 
se requiere para satisfacer la demanda. 
 
 La recopilación de la información de ventas y arriendos se realizó 
desde el 21 hasta el 27 de mayo del 2018. El horario de observación está en 




 A continuación, se describen las minutas realizadas en cada una de 
las tiendas identificadas como competencia directa. 
 
 
Tabla II-5: Estudio de observación del 21 al 27 de mayo del 2018 










Camisetas 15 14 16 
Buzos 15 14 17 
Shorts 13 12 14 
Medias 12 10 8 
Zapatillas 20 17 14 
Balones 10 8 15 
Guantes 6 4 5 
Canilleras 3 2 4 
Gorras 6 3 5 
Bolsos 8 9 4 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
El estudio de observación confirma los resultados obtenidos en la 
encuesta aplicada de 50 muestras, debido a que los productos de mayor 






Figura II-3: Gráfico de compra de prendas deportivas 
 
Fuente: Encuesta sobre una tienda deportiva. Elaboración propia 
 
 
El estudio de observación de la competencia como fuente de 
información primaria, permite identificar las preferencias de los productos 
en los clientes. Además, al realizar el estudio durante una semana es claro 
que existen distintos comportamientos en la demanda dependiendo del día 
y temporada del año.  
 
 A continuación, se detalla el flujo de gente que asistió en cada uno de 




























103 204 201 25% 75% 
Terra 
Soccer 
157 200 252 20% 80% 
Total 
Soccer 
151 177 218 30% 70% 
Club 
Recrear 
126 263 147 28% 72 
Mundo 
Sport 
133 219 251 35% 65% 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
 En base al estudio de observación del flujo de gente que asiste a un 
complejo deportivo, se confirman los datos de preferencia de horarios 
obtenidos en la encuesta de 50 muestras ver figura II-4. Dando como 









Figura II-4: Gráfico de preferencia de horarios para jugar futbolito. 
 
Fuente: Encuesta sobre una tienda deportiva, Elaboración propia 
 
 
II.2.4 Proyección de la demanda 
 
 
Figura II-5: Proyección de la demanda 
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 El análisis, proyección y estimación de la demanda se realizó 
mediante la visita a los principales establecimientos que son considerados 
como competencia directa para el proyecto en la comuna de Maipú y del 
sector poniente se analizaron los precios con los cuales están insertos en el 
mercado y horarios en los que prestan sus servicios. Además, se analizó y 
complemento la información obtenida desde el SII como parte de ver las 
características propias de tiendas deportivas especializadas dentro de la 
provincia de Santiago, con esto podemos identificar la oferta que tenía como 
objetivo identificar como se han atendido y como se atenderán en un futuro, 
las demandas o necesidades del mercado. A su vez las proyecciones de la 
demanda se muestran anuales y no a futuro ya que la estacionalidad no 
afecta a este tipo de negocio. Es importante señalar que la baja en el mes 
nueve es debido a dos factores el primero es por los  descuentos realizados 
por motivos de penetración del mercado los cuales se proyectan los 
primeros 6 meses y segundo la estabilización propia del negocio al 
establecer proyección tomamos que la fidelización de clientes por sobre el 
precio al entrar a valores de mercado va a marcar una baja que debe ser 
compensada por los otros servicio de valor agregado y las características 
propias del establecimiento que muestran una alta fidelización de clientes.  
 
II.3 Análisis estratégico 
 
 
 En este análisis se desarrolla un proceso de estudio de las variables 
externas que influyen sobre el comportamiento del mercado, con el fin de 
formular una estrategia para la toma de decisiones y el cumplimiento de los 
objetivos. Para la realización de este estudio se realizará un análisis PESTEL 




II.3.1 Análisis PESTEL 
 
 
 Político: En el aspecto político no se encuentra ninguna variabilidad 
importante debido a que el gobierno tiene una mirada aperturista y con 
enfoque al emprendimiento, por lo tanto, no se prevé grandes barreras. 
Además, existe diversas organizaciones públicas y privadas que fomentan 
el emprendimiento, pero no existe un fomento especifico al emprendimiento 
deportivo. 
 
 Económico: En el sector económico según el Instituto Nacional de 
Estadísticas, “el índice de ventas de actividades artísticas, de 
entretenimiento y recreativas a precios corrientes decreció 16.3% en doce 
meses, en el mes de abril del 2018 el valor del IPC ha decrecido llegando a 
un 1.89%” lo que refleja que el costo de vivir en chile se ha mantenido 
estable.  Por lo tanto, el presente estudio en términos porcentuales es 
insignificante lo que afectara en la tienda deportiva con arriendo de 
canchas. Si bien a un decrecimiento en comparación con otros años, pero 
siempre con un horizonte a futuro positivo y de mejora. 
 
Socio cultural: El futbol es parte de las actividades deportivas más 
reconocidas y publicitadas en Chile. Sin embargo, según la Encuesta 
Nacional de Hábitos del año 2015 muestra un decrecimiento de 
sedentarismo entre el 2012 y el 2015 la disminución fue de un 2.6%, y entre 
los años 2006 y 2015 se observa un descenso sistemático del 7%. Por otra 
parte, la población que declara hacer deporte y actividad física señala que 




 Tecnológico: El avance de las nuevas tecnologías ha ingresado en casi 
todos los ámbitos de la sociedad, en especial en el deporte. Con la tecnología 
de los drones es posible grabar a través de estos dispositivos, eventos 
deportivos tanto públicos como privados como por ejemplo para la 
promoción de instalaciones y servicios. También las tecnologías como 
celulares, computadores y nuevas aplicaciones para los teléfonos móvil 
cumplen con un nuevo rol que potencian la publicidad de cualquier servicio 
o producto haciendo que sea más fácil el reconocimiento de este para los 
usuarios. 
 
 Ecológico: Existe gran interés de la comunidad local por los impactos 
de los proyectos empresariales en la región. Principalmente lo que concierne 
a emisión de residuos contaminantes, emanaciones, etc. Dando como 
resultado una gran sensibilidad por la ocupación para nuevos fines de 
espacios públicos o privados. 
 
 Legal: Es imprescindible revisar con mayor profundidad todo el 
entorno legal referente a esta industria, no solo por el objetivo de crear un 
negocio como serían las leyes de constitución de sociedades. Sino también, 
verificar las aristas que afectan el macroentorno como lo son la ley de 
concesiones, los requisitos de Bienes Nacionales para la venta de terrenos, 
las franquicias tributarias por donaciones a eventos deportivos, entre otros. 
 
 En conclusión, Chile es un país que esta con una economía estable, 
con un cambio político que se preocupa de la baja de impuestos para que 
haya mayores inversiones y creaciones de negocios, con leyes 
medioambientales que no son tan estrictas con las nuevas sociedades, 




II.3.2 Análisis de las 5 fuerzas de PORTER 
 
 
Amenaza de Nuevos Entrantes: Actualmente no existen tiendas 
deportivas con arriendo de canchas. Por lo cual al analizar las tiendas y los 
complejos por separados se obtiene que existen alrededor de 5 tiendas y 8 
complejos deportivos privados que ofrecen productos y arriendo de canchas 
de futbolito. El flujo de incorporación de complejos y tiendas al mercado es 
lento. La principal barrera de entrada de estos es el alto monto de inversión 
requerido para iniciar el proyecto, asociado a la dificultad de acceso a las 
fuentes de financiamiento formales por parte de los emprendedores. 
 
Dentro de las inversiones iniciales, la principal dificultad es la compra 
de terrenos, ya que el valor por metro cuadrado en Santiago esta por sobre 
el promedio nacional. Por lo tanto, la amenaza de nuevos entrantes es baja. 
 
Amenaza de Sustitutos: Por ser una actividad deportiva existe 
innumerables actividades que pueden clasificarse de sustitutos, incluso en 
el terreno de la recreación para identificar unos cuantos otros. Los 
sustitutos más cercanos serias canchas de futbolito proporcionadas por 
entidades públicas o también por centros privados de carácter institucional 
y tiendas de segunda mano (tiendas ventas de productos deportivos no 
renombradas). En conclusión, se obtiene una amenaza alta. 
 
 Poder de Negociación de los Proveedores: Los principales proveedores 
de bienes toman protagonismo en la etapa de implementación del proyecto 
ya que posteriormente en el régimen de operaciones existe una orientación 
hacia los servicios como mantención, grabación, etc. Los proveedores de 
productos diferenciados tienen más poder y también estos proveedores de 
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material deportivo pueden hacer una integración vertical hacia delante, 
tiene un mayor poder. Puede crear sus propias tiendas. Por lo tanto, el 
poder es bajo debido a que existe un alto grado de competencia entre ellos. 
 
 Poder de Negociación con los Clientes: El poder de los clientes es alto 
ya que la población que practica este deporte y que paga por sus productos 
y servicios es acotada. Mas aun si se visualizan los clientes corporativos 
tiene mayor poder por los recursos asignados a posibles convenios. 
 
 Rivalidad de los Competidores: la rivalidad es media, en general no se 
visualiza una guerra de precios entre los competidores. Es posible que la 
división del mercado este afectada por la ubicación geográfica dentro de la 
ciudad que permite balancear la oferta. La rivalidad podría aumentar al 
tratar de captar clientes corporativos que complementen altas sumas de 
dinero por plazos más prolongados versus los clientes spot (espacios 
publicitarios) o incluso los fidelizados pero que pagan de manera spot. 
 














Figura II-6: Análisis de PORTER 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
 
En conclusión, el mercado presenta riesgos altos, pero al mismo 
tiempo tiene varios ámbitos donde el riesgo es bajo, por lo que hace que sea 
un mercado competitivo e interesante en cual el poder de inversión es 
bastante alto, pero con un poder de riesgo bajo de proveedores lo que 
significa que no habrá mayor problema con los proveedores debido a que 
buscaran oportunidades para poder destacar. Por lo tanto, se puede invertir 
sin demasiadas complicaciones. En cuanto a la rentabilidad tiene un riesgo 

















II.4 Plan de marketing 
 
 
 En el plan de marketing se utilizará una estrategia denominada las 
4P, la cual definirá el producto, precio, publicidad y plaza.  
 
 Producto y Servicio: es un bien y un servicio que vende productos 
deportivos y a su vez otorga el espacio necesario para realizar actividad 
física y eventos deportivos. 
 
 El producto ofrecido será de una buena calidad, marcando y 
manteniendo la tendencia actual entre nuestros competidores, así mismo 
lo que diferencia de los competidores, es ofrecer el espacio para usar los 
productos deportivos.  
 
 La propuesta de valor que ofrece la tienda deportiva con arriendo de 
canchas se centra en mantener un alto estándar de calidad de las canchas 
con disponibilidad de consultas online y telefónicas sobre productos y 
horarios de arriendo disponibles, además cuenta con servicios adicionales 
como grabación de partidos, arriendo de implementos, entre otros. 
 
 A continuación, la lista de productos que ofrecen las tiendas 























Rodilleras y Muñequeras 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
 Precio: El precio de los productos es importante debido a diferentes 
razones, su cálculo determinará los márgenes en las ventas y ganancias. 
Además, está asociado directamente con la calidad y credibilidad del 
producto.  
 
 Se tiene en cuenta que una vez establecida la tienda es muy difícil 
incrementar el precio sin perder clientes. Para fijarlo es importante saber 
cuanto suele pagar el cliente y cuanto está dispuesto a pagar. El precio 
viene fijado por el análisis del mercado; también a través de ofertas, 
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descuentos, reducción de márgenes, etc. De acuerdo con los precios que 
determinan los proveedores. 
 
 En cuanto a los arriendos de canchas la estrategia de precio será 
adecuada a la competencia y además diferenciado por días y horarios. Ya 
se conoce que el precio más alto es de $45.000 la hora y el más bajo es de 




Tabla II-8: Precio de arriendo de canchas en régimen operacional 
normal 
Días de la semana Horario Precio por hora 
Lunes a viernes 09:00 a 17:00 hrs $25.000 
Lunes a viernes 18:00 a 23:00 hrs $30.000 
Sábado, Domingo y 
Festivos 
09:00 a 23:00 hrs $30.000 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
Se aplicará un 15% de descuento como parte de la estrategia de 
precios para el inicio del negocio (primer semestre de operación) 
 
A su vez, para incentivar el deporte y el arriendo de las canchas se 






Tabla II-9: Promociones de descuentos 
Mas de 2 partidos 5% 
Mas de 4 partidos 10% 
Estudiante 15% en horarios de 09:00 a 17:00 
horas. 
Empresas 15% 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
 La promoción de estudiante será válida si cuenta con la credencial o 
pase escolar al menos 8 jugadores. En cuanto a la promoción de empresas 
se creará una tarjeta especial y las empresas que tengan convenios con la 
tienda deportiva se les otorgará alrededor de 100 tarjetas para que el 
personal pueda hacer valida esta promoción. En cuanto a los campeonato 
y ligas, se debe evaluar según la magnitud de cada evento. 
 














Tabla II-10: Otros servicios ofrecidos con sus precios. 
Servicio Horario Precio 
Curso de futbolito 
(6-10 años) 
10:30 a 12:00 horas 
(sábados y domingos) 
$25.000 
(mensual) 
Curso de futbolito 
(10-14 años) 
09:00 a 10:30 horas 
(sábados y domingos) 
$30.000 
(mensual) 
Arriendo de zapatos  $1000 
Arriendo de balón  $2000 
Arriendo de petos 
deportivos 
 $1000 
Fuente: elaboración propia 
 
 
 Promoción: La tienda deportiva contará con un cartel en el cual 
aparecerá el logo de la tienda con una imagen adecuada para promocionar 
el arriendo de canchas de futbolito. Además, se repartirán volantes dentro 
de la zona donde se ubicará la tienda con la intención de que la población 
tenga conocimiento de que existe una tienda deportiva con arriendo de 
canchas de futbolito. 
 
 Con el avance de la tecnología hoy en día es óptimo hacer publicidad 
mediante las redes sociales, ya que abarca un público variado y con 
distintas edades. Aplicaciones como Instagram, Facebook o Twitter estarán 
presentes entre otras. 
 
 Asimismo, esta tienda tendrá su propia página de Facebook donde el 
público podrá ver los productos que ofrecerá la tienda. además, se podrá 
hacer reservas de arriendo de canchas. 
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 Para los clientes empresariales se hará una campaña de visita 
personal, con el fin de entregar la información y promociones asociadas. 
Esto apunta a aumentar el porcentaje de utilidad de las canchas que es uno 
de los factores críticos del éxito de la tienda deportiva. 
 
 Plaza: se contará con tipos de ventas y arriendos. Los cuales 
mostraran los productos y servicios ofrecidos por la tienda deportiva con 
arriendo de canchas.  
 
 Primera manera de distribución será en la tienda física, la cual 
contará con los productos a comercializar y además con un espacio 
recreativo de canchas de futbolito, ambas tendrán un personal eficiente y 
centrado en la buena atención hacia el cliente. 
 
 La segunda manera de distribución será por vía internet, ya que 
generalmente el cliente prefiere recibir su producto en su hogar de una 
manera más cómoda. Esta tendrá como objetivo que los pedidos que sean 
pedidos durante el día serán despachados y entregados el día siguiente, con 
previa coordinación con el cliente. 
 
II.5 Estrategia de negocios 
 
 
 Para el plan de negocios se utilizará el método CANVAS para elegir la 






Figura II-7: Modelo CANVAS 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
 Visión: En un plazo de 6 años, llegar a ser una de las tiendas 
deportivas con arriendo de canchas más reconocida a nivel nacional, 
innovando y fomentando el deporte en las personas. 
 
 Misión:  Ser una tienda comercializadora de productos deportivos 
enfocados en cumplir las expectativas del cliente, ofreciendo al cliente 
disponibilidad, oportunidad de entrega, atención personalizada y espacio 







II.5.1 Descripción del modelo 
 
 
Segmento clientes: el segmento objetivo son hombre y mujeres que 
habiten o visiten Santiago, dirigido a la clase media, que busque realizar 
deporte en su vida cotidiana a través del deporte denominado futbolito. 
Personas que compartan los valores principales que conforman el concepto 
de la marca y que a la hora de comprar un producto de calidad el precio no 
importe. 
 
Propuesta de valor: consiste en ofrecer el mejor servicio al cliente con 
asesorías pre y post venta, el espacio necesario para utilizar los productos 
comercializados. Los cuales son productos de calidad, con las últimas 
tendencias y estilos del mercado, modelos originales y marcas 
renombradas. Además, encontrar la disponibilidad de los productos desde 
la página web, sin tener que visitar la tienda con despacho a domicilio lo 
que trae un factor de comodidad. 
 
 Canales de venta: se llegará al cliente a través de la tienda, donde el 
cliente elegirá físicamente los productos, podrá probarse y así mismo 
nuestro personal lo asesorará. Además, dentro de la página web se podrá 
hacer reservas de arriendo, observar y adquirir los productos con la forma 
de pago de tarjetas de crédito o débito (el producto será enviado en un plazo 
no mayor de 48 horas al lugar que solicite el cliente). 
 
 Relaciones con clientes: Se refiere a la captación, fidelización, 
comunicación y retención de los clientes. Utilizando las tecnologías de 
información, se creará una página web oficial y una cuenta en Facebook. 
Además, contara con eventos sociales como campeonatos y ligas.  
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 Fuente de ingresos: los ingresos estarán determinados por las 
transacciones derivadas de pago por las ventas al cliente, en sus distintas 
modalidades de pago. Los precios se fijan según el mercado objetivo. 
 
 Recursos claves: los recursos más importantes para llevar adelante el 
negocio son el local donde se llevará a cabo la venta de los productos y el 
arriendo de las canchas de futbolito. materias primas como personal 
adecuado, capital propio, fuentes de financiación y la página web. 
 
 Estructura de costos: una vez defino los recursos, las actividades y 
asociaciones claves la tienda estará en condiciones de identificar cuál será 
su estructura de costo.  
 
 
Tabla II-11: Costos fijos y variables 
Costos fijos Costos variables 
Sueldos de los RRHH 
Costos de comercialización 
Exposición de los productos 
Costo de mantención 
Materias primas 
Luz, Agua y Gas 
Impuestos aplicados a las pymes 
Movilidad y tercerización de 
algunos trabajos 
Intereses de financiamiento 








III. ESTUDIO TÉCNICO  
 
 
Se pretende resolver las preguntas referentes a dónde, cuánto, 
cuándo, cómo y con qué producir lo que se desea. Se busca el desarrollo de 
todo lo que tenga relación con el funcionamiento y la operatividad propia 
del proyecto. 
 
III.1 Análisis y determinación de la localización óptima del proyecto  
 
 
 La localización de este proyecto está basada en el sector 
socioeconómico de clientes de clase media emergente (C1b), la cual 
pertenece a las comunas de Maipú, Santiago, Providencia, Ñuñoa, Las 
Condes, La reina, San Miguel y La Florida 
 
 






La elección de las comunas y del grupo socioeconómico despliega la 
necesidad de elegir el terreno o sitio en un lugar propicio, donde el espacio 
es un factor muy relevante. 
 
El costo del metro cuadrado en las comunas de la región 
metropolitana según El Mercurio y Fuenzalida Desarrollos Inmobiliarios en 
cuanto al precio afirmaron que “el alza de precios es favorable para los 
inversionistas y propietarios, quienes ven como mejora la plusvalía de sus 
activos.” A continuación, se muestra el precio por sector. 
 
 
Tabla III-1: Precio por metro cuadrado. 
Sector Precio UF. 
Maipú 45,8 UF/m2 
Santiago 55,2 UF/m2 
Providencia 85,1 UF/m2 
Ñuñoa 70,8 UF/m2 
Las Condes 87,7 UF/m2 
La Reina 78,1 UF/m2 
San Miguel 49,5 UF/m2 




Para seleccionar el lugar donde se posicionará la tienda con centro 
deportivo se utilizará un método cualitativo denominado método de puntaje 
de ponderación. Las métricas para este método son las siguientes:  
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• Puntaje: Se define el peso de los factores para reflejar su importancia 
relativa con un total de 100% 
• Factores: elementos de estudio de suma importancia para la 
ubicación de la tienda con complejo deportivo. Son los siguientes: 
precio, proximidad al cliente, calidad vida urbana y sistema de 
transporte. 
• Escala de calificación: La escala de calificación será de 1 hasta 5. 
Donde 1 es malo, 2 es deficiente, 3 es regular, 4 es bueno y 5 es 
excelente. 
 
La ecuación que se utiliza es:  𝑆𝑗 = ∑ 𝑊𝑖
𝑚
𝑖=1 ⋅ 𝐹𝑖𝑗 
Donde: 
𝑆𝑗 = puntuación global de cada alternativa j 
𝑊𝑖 = es el peso ponderado de cada factor i 
𝐹𝑖𝑗 = es la puntuación de las alternativas j por cada uno de los factores i 
 
 
Tabla III-2: Factor de ponderación. 
Factores Puntaje Santiago Maipú La Florida San Miguel 
Precio 40% 3 1,20 5 2,00 4 1,60 3 1,20 
Sistema de 
transporte 
10% 5 0,50 4 0,40 3 0,30 5 0,50 
Proximidad 
al cliente 
25% 4 1,00 4 1,00 3 0,75 4 1,00 
Calidad de 
vida urbana 
25% 3 0,75 4 1,00 4 1,00 3 0,75 
Total 100% 3,45 4,40 3,65 3,45 
Fuente: Elaboración propia 
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 En la tabla anterior se elige el valor más alto, por lo tanto, el lugar 
seleccionado para la tienda será en Maipú. 
 
III.2 Análisis y determinación del tamaño óptimo del proyecto  
 
 
 El estudio del capítulo dos, presenta los análisis de la demanda que 
se proyecta para el año 2018, se concluyó que es necesario definir el tamaño 
del proyecto, se consideró que el factor más importante es la zona de 
construcción del proyecto, esta fue enfocada principalmente en el tamaño 
del terreno disponible para la construcción del proyecto y sus limitaciones 
para el inicio de las obras. Para definir el tamaño del proyecto se analizaron 
3 terrenos disponibles en la ciudad de Santiago, considerando la restricción 
inicialmente propuesta donde se hace hincapié en que debería superar los 
35.000 metros cuadrados. 
 
 A continuación, se muestra la estructura de la tienda deportiva con 














FIGURA III-2: Estructura tienda deportiva con arriendo de canchas. 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
 Bajo el concepto geográfico económico la instalación del proyecto se 
establece Maipú no solo porque es el menor valor por metro cuadrado que 
es  45.8 UF siendo el más económico dentro de la provincia de Santiago sino 
porque además muestra que el concepto de tienda deportiva especializada 
no está del todo cubierto y esto es visible a través de la información del SII 
sobre tienda deportiva especializada en tres sectores de la Provincia de 
Santiago, dentro del estudio no se consideró el sector norte ya que estudios 
demuestra que si bien su valor comercial es más bajo no muestra una 
demanda sostenida en el tipo de establecimiento de tienda especializada por 
ello no se incluyeron en esta presentación.  
 




Tabla III-3: Número de tiendas por zonas 




Estación Central 30 
Sur 65 
La Florida 30 
Macul 18 
Puente Alto 17 
Oriente 140 
Las Condes 60 





 No solo Maipú económicamente es la mejor opción por su valor más 
bajo por metro cuadrado si no porque dentro del radio geográfico muestra 
la menor cantidad de tiendas deportivas del mismo rubro lo cual es otra 
ventaja en la realización del proyecto. Por lo que se convierte en el espacio 
geográfico óptimo para la dimensión de nuestro proyecto bajo los 







III.3 Identificación y descripción del proceso  
 
 
 El proceso de la tienda deportiva con arriendo de canchas se 
determinó en dos diagramas de flujos. El primero es el que se encarga de la 
venta del servicio y el segundo es parte de la venta del producto. A 
continuación, se presenta el diagrama de flujo de como la tienda deportiva 
realiza la venta de productos.  
 
 
Tabla III-4: Diagrama de flujo de la tienda 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
En el momento en que el cliente entra a la tienda, se le acercara un 
vendedor el cual le otorgara la información del producto que solicita el 
cliente, si el cliente siente conformidad se evaluara el producto para así 
realizar la compra, en lo contrario el cliente no realiza la compra y finaliza 
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el proceso. Siguiendo con los diagramas de flujo para el siguiente se cuenta 
con los detalles de cómo realiza la venta del servicio. 
 
 
Tabla III-5: Diagrama de flujo del arriendo de canchas 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
 Este proceso se realizar por vía internet o por llamada telefónica 
donde el usuario se contacta con la tienda para solicitar una cancha, en el 
momento en que el usuario solicita la cancha la tienda envía información 
sobre los horarios y canchas disponibles, el usuario selecciona cancha y 
horarios, luego la empresa envía una confirmación de arriendo la cual 





III.4 Determinación de la organización humana y jurídica del proyecto  
 
 
 La organización humana de la tienda deportiva con arriendo de 
canchas se determina por un gerente que se encarga de todo lo que es la 
coordinación de la tienda. establece funciones de conexión con los 
proveedores y clientes empresas para la coordinación de eventos de 
empresa para luego satisfacer el plan mensual que determinara las acciones 
correspondientes para cumplir objetivos. El subgerente se encarga de ser 
un soporte para el gerente en el ámbito de coordinación de pedidos de 
productos y servicios, también es encargado de la coordinación del equipo 
de trabajadores (cajero, vendedores y seguridad). 
 
A continuación, se presenta la siguiente tabla que muestra 
















Tabla III-6: Organigrama de la tienda deportiva con arriendo de 
canchas 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
 El número de los empleados representa la personalidad jurídica que 
será la tienda deportiva con arriendo de canchas, al ser 5 empleado tomará 
la de una sociedad de responsabilidad limita (S.R.L). La Sociedad de 
Responsabilidad Limitada es útil cuando hay más de 2 dueños y hay algún 
tipo de vínculo familiar o de amistad entre ellos, dónde el ingreso de futuros 






III.5 Identificación de los factores ambientales asociados al proyecto 
 
 
 En cuanto a lo que es el impacto medio ambiental, el proyecto en sus 
inicios se pensaba en una construcción tras la proyección de la demanda y 
el análisis y determinación del tamaño optimo del proyecto, se llegó a la 
conclusión de descartar la viabilidad de construcción sino más bien buscar 
un arriendo con las características propias del proyecto por consiguiente al 
no construir sino más bien modificar el espacio ya establecido no se genera 
un impacto ambiental por lo cual se descarta del proyecto. 
  




 Del estudio de mercado realizado en el capítulo dos, el análisis de 
disponibilidad para la realización de la tienda deportiva con arriendo de 
canchas será alto, debido a que se necesita la implementación de 
indumentaria adecuada para la realización de las actividades deportivas por 
parte de los clientes, la tienda al no tener competencia dentro del sector 
generará una mayor demanda de productos ofrecidos al público objetivo. 
 
Si bien el terreno a arrendar cuenta con el espacio necesario para la 
tienda y las canchas mencionadas anteriormente, se deberá agregar una 
inversión para el moblaje de la tienda. Oficinas formadas de paneles 
separadores, que se comprarán a la empresa muebles modulares mr, que 





Tabla III-7: Mobiliario detallado 
Implementos Cantidad Precio ($/unidad) Total (UF) 
Muebles de 
ventas 
6 528.000 108.23 
Computador 3 199.990 20.50 
Artículo de 
oficina 
6 kit 600.000 20.40 
Impresoras 1 158.000 5.30 
Cajas de resma 6 34.000 6.96 
Escritorio 2 39.990 2.70 
Sillas 6 29.990 6.10 
Pisos 5 9.990 1.70 
Fuente: Elaboración Propia 
 
 
 Además, el proyecto también necesita de otras herramientas 
esenciales para su funcionamiento, como servicios básicos, en los cuales la 
institución ha estudiado los costos promedios de un año de otros complejos 
deportivos de similares características, se obtuvo que los valores son de 
87.11 UF mensual y 1045.43 UF anual. 
 
Se entiende por servicios básicos los gastos relacionados a luz, agua, 
teléfono y gas.  
 






Tabla III-8: Costos asociados al proyecto 
Suministros Tipo costo Tipo empresa 
Aseo Fijo Externo 
Arriendo Fijo Interno 
Seguridad Fijo Externo 





Remuneraciones Fijo Interno 
Seguros Fijo Interno 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
En esta tabla, se muestran los suministros de servicio e insumos que 
posee el proyecto. 
 
 
Tabla III-9: Tabla de desglose de seguros 
Seguros 
Contra todo riesgo 
Muerte accidental 
Incapacidad total y permanente 





 En esta tabla se muestran el desglose del ítem de seguros de la tabla 
III-9, ya que, existen diversos tipos de seguros que se debe poseer 
contratados para poder seguir funcionando en régimen. 
 
 
Tabla III-10: Personal y sueldos 
Cargo Sueldo $ Costo empresa $ 
Administrador 700.000 727.300 
Vendedor (2) 400.000 415.600 
Gerente 1.000.000 1.039.000 
Servicios externos 2.000.000 2.078.000 
Fuente: Elaboración Propia 
 
 
 En esta tabla se muestran el personal y sus sueldos que poseen. 
Además, se requerirá realizar mensualmente gastos en marketing, con el 
fin de que la tienda deportiva con arriendo de canchas se haga conocida y 
así el cliente sepa de su existencia y todos los servicios que ofrece. 
 
 A continuación, se muestra algunos medios que serán de gran 
utilidad para llevar a cabo el marketing del proyecto. 
• Folletos 
• Publicidad 
• Página Web 
• Diario 





Tabla III-11: Costo marketing 
 Precio ($) Precio (UF) 
Total mensual 500.000 18,16 
Total anual 6.000.000 217,92 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
III.6.1 Estructura de costos 
 
 
 En este punto se mostrarán todos los costos operacionales, los cuales 
se dividirán en tres partes; costos fijos, costos variables y los costos de la 
inversión inicial. Costos que serán manifestados a continuación: 
Costos Fijos: 
• Remuneración del personal 
• Marketing 








Costo de inversión: 
• Inmobiliario tiendas 
• Equipamiento para oficinas y sala de ventas 
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Resumiendo, los costos fijos, variables y de inversión se mostrarán 
en las siguientes tablas. 
 
 
Tabla III-12: Costos fijos 
Costos fijos anual Precio (UF) 
Remuneración del personal 3668,01 
Marketing 217,92 
Arriendo del Establecimiento 653,76 
Mantención 45,25 
Seguros 90,5 
Total anual 4675,44 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
Tabla III-13: Costos Variables 





Total anual 167.26 








Tabla III-14: Costos de inversión 
Costos de inversión Precio (UF) 
Inmobiliaria tienda y equipos para 
oficinas de ventas 
171.89 
Total 171.89 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
 En la tabla III-14 se puede apreciar los costos de inversión que se 
deberán efectuar para llevar a cabo el proyecto, es importante destacar que 
estos costos no se repetirán, dado que son para el inicio del proyecto, es 
decir, estos valores solo se harán presentes en el primer año. 
 
 Una vez sumado los costos fijos, variables y de inversión el resultado 
















IV.  ESTUDIO ECONÓMICO – FINANCIERO  
 
 
En este capítulo se debe expresar en términos monetarios todos los 
análisis realizados en el estudio técnico, en términos de cantidad de materia 
prima, desechos, cantidad de mano de obra, número y capacidad de los 
equipos, etc. Se debe calcular la rentabilidad de la inversión en términos de 
los índices más utilizados. Se deben identificar los riesgos asociados al 
comportamiento del mercado, al uso de las tecnologías, al asertividad en el 
cálculo de los costos de inversión y a la posible rentabilidad económica 
inferior a la esperada. 
 
IV.1 Estudio económico 
 
 
IV.1.1 Inversión del proyecto  
 
 
 Dada las características y dimensiones de este proyecto, la mayor 
parte de la inversión será modificar el espacio donde se va a arrendar para 
que cumplan con las características establecidas del proyecto, dado que sus 
costos fijos asociados son los más elevados en comparación con sus pares 
(costos variables y de inversión), así como se aprecia en las tablas anteriores 
(tabla III-12, III-13, III-14), llegando a la suma de 4675.44 UF anual, donde 
la mayor parte de los costos fijos corresponde a la remuneración del 






Tabla IV-1: Resumen de costos. 
Tipo Costo Valor (UF) Valor ($) 
Costos fijos 4675.44 128.727.954 
Costos variables 167.26 4.605.136 
Costos de inversión 171.89 4.732.612 
Total 5014.59 138.065.702 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
IV.1.2 Proyección de ingresos 
 
 
 En el siguiente cuadro se detallan los servicios que se entregaran en 
el complejo de deportivo siendo el principal el arriendo de las canchas de 
futbolito y los servicios complementarios ya nombrado en los capítulos 
anteriores, en este cuadro se especifica la diferenciación de precio por 














Tabla IV-2: detalle de precios de los servicios 
Servicio Valor Observaciones 
Valor hora punta 
arriendo de cancha 
$30.000 Lunes a viernes: desde 
las 18 horas hasta las 
23 horas 
Sábado, domingo y 
festivos: todo el día 
Valor hora baja 
arriendo de cancha 
$25.000 Lunes a viernes desde 
las 9 horas a las 17 
horas 
Valor curso 6 a 10 
años 
$25.000 Mensual 
Valor curso 10 a 14 
años 
$30.000 Mensual 
Valor de arriendo de 
zapatos 
$1.000 1 hora 
Valor de arriendo de 
pelota 
$2.000 1 hora 
Valor de arriendo 
petos deportivos 
$1.000 1 hora 
Valor de arriendo de 
quincho 
$30.000 2 horas 
Servicio de arbitraje $20.000 Por partido, debe ser 
solicitado con 
anticipación 
Grabación de partidos $30.000 por partido 




 Una vez definidos los precios de los servicios se han identificado las 
capacidades máximas de cada uno de ellos y se ha calculado una 
probabilidad de uso la que es utilizada en la estimación de los ingresos para 
los flujos de caja. 
 
 
Tabla IV-3: Detalle de capacidad y probabilidad de utilización 
Servicio Capacidad 
máxima 
Probabilidad de uso 
Cantidad de arriendos hora punta 864 80% 
Cantidad de arriendos hora baja 720 25% 
% de personas que arriendan 
zapatos 
- 10% 
% de partidos que arriendan pelotas - 20% 
% de partidos que arriendan 
quincho 
- 10% 
% de equipos que arriendan petos 
deportivos 
- 10% 
% de partidos que contratan arbitro - 5% 
% de partidos que contratan 
grabación de partido 
- 5% 
Cupos clases 6 a 10 años 40 80% 
Cupos clases 10 a 14 años 40 80% 





 Según los dos cuadros anteriores y la información recopilada de la 
demanda y utilización actual de los competidores actuales, se obtiene que 
el principal ingreso corresponde al arriendo de las canchas. 
 
IV.1.3 Capital de trabajo 
 
 
 El capital de trabajo será la suma de los costos variables y fijos en un 
año, dado que son estos son los gastos que solventaran la sustentabilidad 
de la tienda deportiva con arriendo de canchas mes a mes. Aquellos gastos 
mensuales son: 
• Costos variables: UF 13.94 
• Costos fijos: UF 389.62 
 
La suma de los costos fijos y variables mensuales da como resultado 
UF 403,56 y anuales da como resultado UF 4.842,72 
 
IV.1.4 Tasa de descuento 
 
 
 Se utilizo la siguiente fórmula para calcular la tasa de descuento 
CAMP, que se mostrara en la tabla siguiente: 
 
Tabla IV-4: Tasa de descuento CAPM. 
 
Fuente: Elaboración propia 
CAMP [Ke = Rf + (E (Rm) - Rf) * beta c/d]
Rf: Tasa libre de riesgo 5%
Rm: Rentabilidad de indice de mercado 9%
Beta desapalancado (Industria de entretencion) 0,92
Beta apalancado (Beta c/d = Beta s/d + (1-Tc) * D/P * Beta s/d) 2,17
TD: tasa de descuento CAPM 13%
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 La tasa libre de riesgo fue obtenida de  la página 
https://es.investing.com/rates-bonds/u.s.-5-year-bond-yield-historical-
data donde el valor es de 5%. La beta de la industria de entretención fue 
obtenida de la página web 
http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datafile/Betas.
html , la rentabilidad de índice de mercado fue obtenida del IPSA de los 
últimos 5 años de la industria del entretenimiento en chile.   
 




Tabla IV-5: Tasa de descuento WACC 
 







WACC= Ke * (E/(E+D)) + Kd * (1-T) * (D/(E+D))
Tasa libre de riesgo [Rf] 5%
Rentabilidad esperada del mercado [Rm] 9%
Beta sector de pertenecia de la empresa [bu] 2,17
Fondos propios [E] 1697,25
Nivel de endeudamiento [D] 3145,47
Tasa de impuesto [T] 27%
Coste Financiero [Kd] 7%
Beta Apalancada [Be] 5,09







 los activos fijos se deprecian, se presenta un balance general de la 
depreciación en la siguiente tabla: 
 
 
Tabla IV-6: depreciación de activos 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
 
IV.1.6 Flujo de caja puro 
 
 Este flujo corresponde a un escenario base, sin modificar ninguna 
variable, ya que eso se analizará en el análisis de sensibilidad mostrado 
más adelante. El flujo de caja puro del proyecto utiliza la tasa de descuento 
y los ingresos por producción y servicios, obteniendo un valor actual neto 
(VAN) de UF 1.366, por lo tanto, el proyecto es viable, la tasa interna de 
retorno del 15%, la cual es mayor a la tasa de descuento exigida por lo que 
el proyecto será viable. 
 
 
Activo VU año 1 año 2 año 3 año 4 año 5 total
Contruccion 30.000.000 80 12,81 12,81 12,81 12,81 12,81 64,06
Cesped Sintetico 21.971.250 10 75,06 75,06 75,06 75,06 75,06 375,32
Mallas de Futbol 142500 3 1,62 1,62 1,62 4,87
Arcos de Futbol 240000 3 2,73 2,73 2,73 8,20
Petos 69552 3 0,79 0,79 0,79 2,38
Balones 34000 1 1,16 1,16 1,16 3,48
Computadores 599970 3 6,83 6,83 6,83 20,50
Multifuncional 158000 3 1,80 1,80 1,80 5,40
Telefono 20990 3 0,24 0,24 0,24 0,72
Muebles 528000 5 3,61 3,61 3,61 3,61 3,61 18,04
total 106,66 106,66 106,66 91,48 91,48 502,96
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Tabla IV-7: Flujo de caja puro 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
IV.2 Evaluación financiera 
  
 
 En esta parte se definirán los puntos de financiamiento que adoptará 
el proyecto. Donde el 60% de los montos deberán ser respaldados por 
alguna entidad bancaria debido a que se cuenta con el 40% a través de 
préstamos de familiares y montos personales. El 60% del monto de la 
inversión inicial necesaria para hacer funcionar la tienda deportiva con 
arriendo de canchas corresponde a UF 3.145,47. La cual es para financiar 
la tienda con sus respectivas instalaciones, el equipamiento de estas y de 
las canchas. 
 
Periodos 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Ingresos UF
Ventas 2978,22 5956,43 5956,43 5956,43 5956,43 5956,43 5956,43 5956,43 5956,43 5956,43
Arriendo canchas 4391,35 8782,70 8782,70 8782,70 8782,70 8782,70 8782,70 8782,70 8782,70 8782,70
ingresos por servicio adicionales 99,71 99,71 99,71 99,71 99,71 99,71 99,71 99,71 99,71 99,71
Total de ingresos 0,00 7469,28 14838,84 14838,84 14838,84 14838,84 14838,84 14838,84 14838,84 14838,84 14838,84
Costos UF
Costo mercaderia 3853,41 4403,90 5504,88 5504,88 5504,88 5504,88 5504,88 5504,88 5504,88 5504,88 5504,88
Costos fijos 4675,44 4675,44 4675,44 4675,44 4675,44 4675,44 4675,44 4675,44 4675,44 4675,44 4675,44
Depreciación 113,53 113,53 113,53 113,53 113,53 113,53 113,53 113,53 113,53 113,53
Costos variables 167,26 167,26 167,26 167,26 167,26 167,26 167,26 167,26 167,26 167,26
Total de costos UF 8528,85 9360,13 10461,11 10461,11 10461,11 10461,11 10461,11 10461,11 10461,11 10461,11 10461,11
Utilidad antes del impuesto -8528,85 -1890,85 4377,73 4377,73 4377,73 4377,73 4377,73 4377,73 4377,73 4377,73 4377,73
Impuesto 1181,99 1181,99 1181,99 1181,99 1181,99 1181,99 1181,99 1181,99 1181,99
Utilidad despues del impuesto -8528,85 -1890,85 3195,74 3195,74 3195,74 3195,74 3195,74 3195,74 3195,74 3195,74 3195,74
Depreciación 113,53 113,53 113,53 113,53 113,53 113,53 113,53 113,53 113,53 113,53
Flujo operacional -8528,85 -1777,32 3309,27 3309,27 3309,27 3309,27 3309,27 3309,27 3309,27 3309,27 3309,27
inversion -171,89
Capital de trabajo -4842,72 4842,72
IVA inversión -32,66
Recuperacion IVA inversion 32,66
Valor residual 106,66
Flujo de caja puro (UF) -13576,12 -1744,66 3309,27 3309,27 3309,27 3309,27 3309,27 3309,27 3309,27 3309,27 8258,65
Tasa de descuento 13%
VAN 1366
TIR 15%
tasa de impuesto 27%
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 La entidad bancaria que financiara este proyecto ofrece para este 
monto, en un plazo de 4 años, una tasa de interés del 20.9%, esta tasa 
corresponde al nominal del banco en 48 cuotas. El monto total a cubrir la 
banca se verá amortizado por una cuota de UF 1.048.48, reducción anual 
al valor del crédito se ve reflejado en la siguiente tabla 
 
 
Tabla IV-8: amortización de la deuda 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
IV.2.1 Flujo de caja con financiamiento 
  
 
 Se realiza un flujo del proyecto con financiamiento del 60% de la 
inversión inicial, es decir UF 3.145,47. De esa manera se obtiene un VAN 
de UF 5.820 el cual es mayor a 0 por ende el proyecto es viable además se 
obtiene un TIR de 15% que es mayor a la tasa de descuento, por lo tanto, el 






Periodo Interés Amortización Cuota Saldo
1 UF 322,59 UF 725,89 UF 1,048.48 UF 3145,47
2 UF 243,08 UF 805,40 UF 1,048.48 UF 2096,99
3 UF 163,43 UF 972,98 UF 1,135,86 UF 961,13
4 UF 48,33 UF 912,78 UF 961,11 0
 68 
 
Tabla IV-9: Flujo de caja con financiamiento del 60% de la inversión 
 
Fuente: Elaboración propia 
  
 
IV.3 Análisis de sensibilidad  
 
 
 Se analizarán distintos escenarios a través del programa Crystal Ball 
para ver cómo se comporta el flujo de caja puro y el VAN. De este modo se 
podrá mejorar las estimaciones sobre este proyecto, bajo el concepto de 
identificar posibles escenarios. Aquellas variables por analizar serán los 
ingresos ya que estos son los datos más inciertos y que podrían variar en el 
proyecto. 
 
Periodos 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Ingresos UF
Ventas 2978,22 5956,43 5956,43 5956,43 5956,43 5956,43 5956,43 5956,43 5956,43 5956,43
Arriendo canchas 4391,35 8782,70 8782,70 8782,70 8782,70 8782,70 8782,70 8782,70 8782,70 8782,70
ingresos por servicio adicionales 99,71 99,71 99,71 99,71 99,71 99,71 99,71 99,71 99,71 99,71
Total de ingresos 0,00 7469,28 14838,84 14838,84 14838,84 14838,84 14838,84 14838,84 14838,84 14838,84 14838,84
Costos UF
Costo mercaderia 3853,41 4403,90 5504,88 5504,88 5504,88 5504,88 5504,88 5504,88 5504,88 5504,88 5504,88
Costos fijos 4675,44 4675,44 4675,44 4675,44 4675,44 4675,44 4675,44 4675,44 4675,44 4675,44 4675,44
Depreciación 113,53 113,53 113,53 113,53 113,53 113,53 113,53 113,53 113,53 113,53
Costos variables 167,26 167,26 167,26 167,26 167,26 167,26 167,26 167,26 167,26 167,26
Total de costos UF 8528,85 9360,13 10461,11 10461,11 10461,11 10461,11 10461,11 10461,11 10461,11 10461,11 10461,11
Utilidad antes del impuesto -8528,85 -1890,85 4377,73 4377,73 4377,73 4377,73 4377,73 4377,73 4377,73 4377,73 4377,73
Impuesto 1181,99 1181,99 1181,99 1181,99 1181,99 1181,99 1181,99 1181,99 1181,99
Utilidad despues del impuesto -8528,85 -1890,85 3195,74 3195,74 3195,74 3195,74 3195,74 3195,74 3195,74 3195,74 3195,74
Depreciación 113,53 113,53 113,53 113,53 113,53 113,53 113,53 113,53 113,53 113,53
Flujo operacional -8528,85 -1890,85 3195,74 3195,74 3195,74 3195,74 3195,74 3195,74 3195,74 3195,74 3195,74
inversion -171,89
Capital de trabajo -4842,72 4842,72
IVA inversión -32,66
Recuperacion IVA inversion 32,66
Valor residual 106,66
Prestamo 3145,47
Armotización -725,89 -805,40 -972,98 -912,78




tasa de impuesto 27%
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A continuación, se muestra el análisis de sensibilidad del flujo de caja 
puro a través del programa Crystal Ball con 100.000 pruebas, donde se 
muestra el nivel de certeza para el VAN igual a cero. 
  
 
Tabla IV-10: Análisis de sensibilidad flujo de cada puro 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
 En la tabla IV-10 se muestra el análisis de sensibilidad con el VAN 
igual a 0 dando como resultado un nivel de certeza del 80,43%. 
 
 A continuación, se muestra el grafico de sensibilidad del flujo de caja 




Tabla IV-11: Análisis de sensibilidad flujo de caja con financiamiento 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
 En la tabla IV-11 se muestra el análisis de sensibilidad del flujo de 
caja con financiamiento con 100.000 pruebas el cual muestra un nivel de 
certeza del 99,78%, lo que significa que el proyecto con financiamiento es 
viable, además en comparación con el análisis del flujo de caja puro, este 
arroja un nivel de certeza mayor, confirmando así que el proyecto con 
financiamiento es el óptimo para el proyecto de la creación de una tienda 
deportiva con arriendo de canchas. 
 
 A continuación, se muestra un gráfico con el análisis de sensibilidad 




Tabla IV-12: participación de las variables en el análisis de 
sensibilidad 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
En este grafico se muestra la participación de las variables de 
ingresos en el análisis de sensibilidad, donde P5 son los ingresos de ventas, 
P4 los ingresos por arriendo de canchas, L22 el valor residual y P6 otros 
ingresos. Donde la mayor participación está en los ingresos de ventas y de 





V. DISCUSIÓN DE RESULTADOS Y CONCLUSIONES GENERALES  
 
 
En el proyecto de título realizado, se ha desarrollado un estudio de 
Factibilidad Técnico-económico para la instalación de una tienda deportiva 
con arriendo de canchas, partiendo de la base del incremento sostenido en 
los últimos 10 años de la industria del deporte en nuestro país y en especial 
en la región metropolitana en donde vemos rápido aumento de estas tiendas 
en las principales centros comerciales de la región metropolitana por ello 
este estudio parte de la premisa de que es necesario no solo la tienda sino 
el espacio en el cual se pueda desarrollar la actividad así buscando ofrecer 
no solo un producto sino más bien un concepto innovadores, entregando 
un valor agregado a ambos tanto a la tienda como al arriendo de las 
canchas. 
 
Los objetivos generales y específicos fueron desarrollados en el 
transcurso del estudio, logrando cumplir cada uno de estos, donde se 
realizó la identificación y cuantificación de cada requerimiento necesario 
para la correcta elaboración de los estudios implicados en el desarrollo del 
proyecto planteado. Los estudios considerados para la formulación y 
posterior evaluación del proyecto fueron guiados por la metodología 
definida, lo que permitió tener una idea clara sobre el desarrollo de estos, 
para luego proceder a la medición de los resultados concluyentes del 
proyecto. 
 
En el estudio de mercado se realizó la encuesta y observación del 
comportamiento de la competencia directa en donde se obtuvieron valiosos 
resultados sobre los gustos y preferencias de las personas, donde se pudo 
observar que la gente prefiere la calidad y comodidad antes del precio, 
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además las personas acostumbran a comprar su prenda deportiva en 
tiendas y casas comerciales. Dentro de los resultados más relevantes para 
el estudio, se encuentran el grado de conocimiento por los productos, el 
nivel de aceptación del precio a cobrar por los productos, los medios de pago 
que utilizan, en nivel, entre otros. Se logró determinar la competencia que 
posee este tipo de proyecto, cuáles son los proveedores, como será la forma 
de distribución y a quienes está dirigido. También se elaboró la estrategia 
comercial del proyecto, donde se indican los productos como zapatillas, 
pantalones, balón, medias, etc. los precios a cobrar por estos, el punto de 
venta el cual sería por vía internet y en la tienda, el servicio de postventa y 
la promoción, con el objetivo de captar el mercado objetivo propuesto y así 
lograr el ingreso por ventas pronosticado. 
 
En el estudio organizacional se determinó cuáles son las actividades 
que se deben llevar a cabo tanto en la tienda como en el recinto de arriendo, 
con esto se pudo definir los cargos y la cantidad de trabajadores apropiados 
para que el funcionamiento del local sea correcto, por otro lado, se 
determinó el organigrama de la empresa y por último se definieron los 
horarios de atención del local. 
 
 En conclusión, el estudio de mercado facilitó la evaluación de la 
demanda y oferta, donde permitió identificar el tipo de estrategia que se 
debe realizar y teniendo en cuenta el creciente interés por la práctica 
deportiva en espacios cerrados, cómodos y seguros; se puede llegar a 
determinar que el proyecto puede mantener un buen nivel de rentabilidad 
que la hace viable para posibles inversionistas. 
 
 Se observó en el estudio de mercado que la sociedad esta proclive al 
deporte debido a la enorme influencia que tiene éste junto a los deportistas 
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en la sociedad, el espectáculo deportivo se está convirtiendo en un potente 
producto de comunicación mundial y se prevé que esta tendencia continúe 
en aumento. 
 
Para el estudio técnico se determinó cual es la tecnología apropiada 
para el proyecto, donde se definió que es más factible arrendar un espacio, 
y descartar la compra ya que la inversión inicial hacia poco viable la 
adquisición de un terreno y su transformación en un centro deportivo y 
tienda, también entendiendo que no es solo una venta de productos sino es 
también un concepto, se busca satisfacer las necesidades del cliente en su 
totalidad, se cuantificaron las inversiones y todos los costos asociados, con 
respecto a la localización se eligió en la comuna de Maipú, la cual fue 
determinada mediante las variables de estudio demográfico del mercado y 
el poder adquisitivo de esta comuna, y por último se especificaron cuáles 
son las principales normativas y trámites que se deben tener en 
consideración para instalar un centro deportivo y tienda deportiva  
 
En conclusión, el estudio técnico facilito elegir el lugar apropiado para 
la tienda deportiva con arriendo de canchas, donde se eligió arrendar sobre 
comprar debido al impacto que provoca el proyecto al ambiente. Además, 
demuestra que se cuenta con la tecnología para la creación de la tienda y 
que no existe impedimento para desarrollar el proyecto en la zona escogida. 
 
 En el estudio técnico se constató que la tienda cuenta con una serie 
de procesos que no son complejos en su inicio, por lo que se espera un 
número mínimo de inconvenientes que puedan perjudicar su 
funcionamiento. El constante monitoreo de las actividades y el registro de 
información pertinente facilitará la toma de decisiones estratégicas, que 
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permitan un crecimiento estable y asegurar un puesto llamativo en el 
mercado. 
 
En el estudio económico se elaboró el flujo de caja del proyecto, para 
posteriormente ser analizado y luego aplicar los criterios de evaluación, 
donde éstos arrojaron un VAN igual a UF 1.366, valor mayor a cero, lo que 
indica que el proyecto genera rentabilidad para el inversionista, luego el 
valor arrojado por la TIR es de 15%, cifra superior a la tasa de descuento 
calculada mediante el método CAPM da un resultado del 13%, por lo tanto, 
el proyecto se califica como rentable para el inversionista. Además, se 
realizó un flujo de caja con el 60% de financiamiento donde arrojo un VAN 
igual a UF 5.820, valor mayor a cero, lo que indica que el proyecto genera 
rentabilidad para el inversionista, luego el valor arrojado por el TIR es de 
15%, cifra mayor a la tasa de descuento WACC calculada del 8%, por lo 
tanto, el proyecto se califica como rentable. Posterior a esto se determinaron 
las variables consideradas riesgosas para el proyecto, donde figuran el costo 
del arriendo, el costo de los insumos, el precio a cobrar por los productos y 
la demanda anual, una vez determinados se procedió a realizar un análisis 
de sensibilidad en el flujo de caja para conocer cuáles son las variables que 
afectan con más fuerza a la rentabilidad y a la vez generan mayor 
variabilidad en el VAN, donde resultaron ser el precio y la demanda anual. 
 
En conclusión, el estudio económico – financiero facilito observar 
cómo se comportan los flujos de cajas puro y con financiamiento los cuales 
ambos son viables para el proyecto, gracias al análisis de sensibilidad se 
puede concluir que el flujo de caja con financiamiento es el óptimo para este 




Finalmente se concluye que el proyecto es factible, lo que significa 
que es posible de hacer porque existe un mercado junto una necesidad y 
las condiciones para llevarlo a cabo, también es viable porque es 
económicamente posible de hacer y por último es rentable ya que genera 
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